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Maria Lopez Maestra, Key Account Manager de Gesvision

Gesvision, mas que un proveedor
de soitware para opficos,
“Un So¢io tecnolagico”

CON EL OBJETIVO DE SATISFACER LAS NECESIDADES TECNOLOGICAS EN EL
MUNDO DE LA OPTICA, GESVISION SE PRESENTA COMO UNA HERRAMIENTA
QUE OFRECE UNA SOLUCION INTEGRAL PARA LOS OPTICOS OPTOMETRISTAS,
GESTIONANDO DESDE LAS VENTAS Y LA CONTABILIDAD HASTA EL MARKETING.

| mundo de la Optica se ha integrado y adaptado al
area tecnolégica de manera exponencial en los ultimos
anos. Un ejemplo de ello es Gesvision, empresa desde
la que se definen como “amantes de la tecnologia con el
objetivo de crear el mejor software para dpticas del mundo”.
Gesvision ofrece “una solucién integral para los dpticos opto-
metristas, dgil e intuitiva que, ademds, viene acompafiada de un
asesoramiento constante para facilitar y optimizar la gestion de
los negocios de dptica”. Lo explica Maria Lopez Maestra, Key
Account Manager de Gesvision, quien matiza que Gesvision no
es un proveedor de software al uso, sino que intentan evolu-
cionar conforme a las necesidades de sus clientes, de modo
que ofrezcan un servicio mas completo.“Somos un socio tecno-
l6gico”, se define.
“Es de vital importancia para nosotros -continla- comprender
cdmo evolucionan las necesidades de cada uno de nuestros clien-
tes para poder dar una respuesta rdpida y garantizar que se opti-
miza la operativa en sus negocios. Gesvision, como herramienta,
cubre todas las dreas de las opticas, compras, ventas, pasando

por contabilidad y siendo, ademds, una herramienta de marke-
ting y CRM. Es un sistema web que permite acceder a los datos de
su negocio desde cualquier dispositivo y en cualquier momento.
Asi mismo, se puede disefiar como visualizan los usuarios cada
una de las pantallas del sistema, permitiendo que el programa
se adapte al éptico y no al contrario, facilitando enormemente la
curva de aprendizaje”.

Apuesta por la tecnologia

El sector de la éptica engloba varias dreas de especial compleji-
dad y la tecnologia es un importante aliado en ese camino. Un
recorrido que, como explican desde Gesvision, requiere de“una
fuerte inversién, de manera continua, en innovacion y desarrollo
para estar a la vanguardia”."Siempre estamos atentos a las nuevas
tecnologias que se puedan utilizar en nuestra plataforma y supon-
gan una mejora para el sector. Damos mucho valor e importancia
ala usabilidad del sistema y nunca perdemos de vista que la inter-
faz para usar el software tiene que ser amigable y rdpida, como di-
cen los comparieros de desarrollo, un clic es mejor que dos’, afiade.

24



‘ES UNIMPULSO PARA EL SECTOR QUEL 05 OP "’.
PUEDAN DEDICARSE A LA ATENCION AL CLIENTE G
ALAFACILIDAD QUE LES OTORGA LAHERRAMIENTA A L

HORA DE GESTIONAR SUS EMPRESAS”
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Ademds de estar a la vanguardia tecnoldgica, el objetivo es
simplificar la gestidn: “Desde los registros clinicos hasta las cam-
paras de comunicacion; los pedidos a proveedor; el control de al-
baranes y facturacién; pasando por posibles incidencias con los
clientes de las dpticas; contabilidad; recursos humanos; gestion
eficiente del stock; control de gastos; analitica avanzada... Todo
estd muy automatizado y permite seguir protocolos que garanti-
zan la eficiencia y optimizacién de los procesos, ahorrando tiem-
po y evitando errores. Asi, los dpticos pueden centrarse en lo que
realmente importa, que es dar un trato excepcional y diferencia-
dor e incrementar sus beneficios”.

“LLEVAR ESTOS PROCESOS
DE FORMA MANUAL O CON UNA
HERRAMIENTA QUE TE HACE PERDER
TIEMPO YA NO ES UNA OPCION”
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Maria Lépez Maestra también afade que abrazar la tecnologia
es una necesidad ante un sector que “se estd volviendo cada vez
mds competitivo”. “Le ha costado mds que a otros digitalizarse,
pero los dpticos ya se estdn dando cuenta de lo importante que es
tener un control exhaustivo de sus procesos y sus resultados para
poder crear estrategias que les permitan diferenciarse”, explica,
anadiendo: “Es crucial tener un registro exhaustivo de la infor-
macioén y facilidad a la hora de analizar resultados que permitan
visualizar la situacion del negocio y tener indicadores de hacia
doénde avanzar. Asi como para activar protocolos que permitan a
los equipos de las dpticas remar hacia una misma direccion. Lle-
var estos procesos de forma manual o con una herramienta que
te hace perder tiempo ya no es una opcion”.

Opticos de todos los perfiles

Gesvision va dirigido a los 6pticos, independientemente de
su perfil. Es decir, desde cadenas con cientos de trabajadores
hasta pequenas épticas donde una sola persona lo lleva todo.
Perfiles muy clinicos, grandes empresas con un fuerte perfil
comercial. En algunos paises, como Chile, hay 6pticos que se
desplazan a las empresas y casas de sus clientes para realizar
los examenes. También hay 6pticos cuya principal estrategia
es la venta online y otros que se especializan en dar un trato
muy personalizado y clinico en sus locales. Estrategias basadas
en promociones y precios bajos, y otras en la venta de marcas
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de lujo, por poner algunos ejemplos. “Es la gran ventaja de esta
herramienta -destaca Lopez-, se adapta a las necesidades que
tiene cada tipo de negocio y le facilita trazar su estrategia de mer-
cado, analizar los resultados y llevar a cabo los cambios necesa-
rios para mejorar y evolucionar de forma constante”.

Las razones por las que esta herramienta de gestidn se adap-
ta a cada perfil de 6ptico comienzan por “una fdcil adaptacion
gracias al alto nivel de personalizacién de la herramienta; la esta-
bilidad y velocidad que ofrece el sistema cuando se utilizan gran-
des volimenes de datos, asi como la formacidn y la respuesta por
parte del equipo cuando necesitan ayuda’.

"Ademds, pueden crear sus propios protocolos clinicos a la hora
de registrar los datos de los pacientes, pudiendo incluirimdgenes
de topografias, fluorogrdmas y otras imdgenes que emiten sus
aparatos. Si, por ejemplo, reciben un paciente con indicio de cata-
ratas, problemas en visién binocular o cualquier otra patologia,
marcan su protocolo personalizado y garantizan la realizacién
de todas las pruebas pertinentes”, detalla Lopez.

Los usuarios también destacan la facilidad que tienen para dar
de alta los albaranes y las fichas de productos gracias a la in-
tegracion con los proveedores. “Desde que realizan un pedido
desde una venta hasta que lo facturan, solo tienen que ir trans-
formando documentos con un clic’.

La trazabilidad de los documentos que tiene el sistema es otra
de sus ventajas, ya que pueden comenzar una venta desde un
presupuesto o un pedido e ir transformandola, solicitar un pe-
dido a proveedor para sus lentes, dejando la orden de compra
asociada, facturarla y, de cara a los gastos, pueden dar de alta
albaranes de un solo click desde el pedido; facturar albaranes
de forma masiva; llevar control de los préximos vencimientos
y contabilizar todos sus ingresos y gastos de forma automati-
zada. “Se ahorra muchisimo tiempo, se evitan errores al no tener
que reintroducir datos en ninguin caso y se detectan posibles erro-
res en albaranes o facturas recibidas".

El control de stock multi-tienda y la integracion con las plata-
formas online, que les permite abrir nuevos canales de venta,
pudiendo gestionarlo todo desde el propio sistema -estd sin-
cronizado con Prestashop, WooCommerce, Magento, Shopify,
Amazon, Google Shopping y eBay- son otras de sus ventajas.
A ello le suman la automatizacién de campanas del sistema
de CRM. “No tienen que preocuparse por nada, pueden pro-
gramar campanas y automatizarlas’, explica Lépez poniendo
como ejemplo algunas de las mas utilizadas: recordatorio para
revisién cuando hace uno o dos afos desde que el paciente
se gradud; campana de felicitacion de cumpleaios con vale
descuento; campanas de venta cruzada como, por ejemplo,
clientes que se han comprado o graduado en los ultimos seis
meses pero que nunca han comprado contactologia, etcétera.
“Las posibilidades son muy amplias, puesto que pueden anadir
tantas condiciones como quieran y las campaiias ofrecen muy
buenos resultados”, asegura.

Por ultimo, la herramienta permite también hacer uso de la
analitica avanzada para poder medir resultados y tomar deci-
siones mas propicias para el negocio.

“Excepcional” respuesta de los clientes

La respuesta por parte de los clientes que ya han hecho uso
de Gesvision ha sido “excepcional’, asegura Maria Lépez. “To-
das las encuestas internas de evaluacién a nuestros clientes han
arrojado excelentes resultados tanto a nivel de funcionamiento
de la herramienta como a nivel de la respuesta del equipo cuan-
do se le necesita”, explica. “Tenemos el orgullo de poder decir que
cada uno de ellos ha experimentado mejoras considerables a ni-
vel de rendimiento y optimizacién de la operativa con respecto a
sus anteriores softwares y valora el cambio de manera positiva. Y
el mayor ejemplo de eso es que quien viene con nosotros nunca
se cambia a otro software, llegan para quedarse”, ahade.
Gesvision opera en estos momentos en siete paises de ha-
bla hispana, con una excepcional acogida, especialmente,
en Espana, Ecuador y Chile, donde ya trabajan con grandes
cadenas. También han entrado en Peru, Costa Rica, México y
Panama. “Creo que es un impulso para el sector que los dpticos
puedan dedicarse a la atencion al cliente y a la toma de decisio-
nes gracias a la facilidad que les otorga la herramienta a la hora
de gestionar sus empresas”, confia Lépez, que anade: “Nuestro
equipo y colaboradores ponen a su disposicion su experiencia y
creatividad siempre que lo necesitan. Especialistas en marketing,
proteccién de datos, contabilidad, financieros, analistas, desa-
rrolladores, direccién comercial, diversos campos de la contacto-
logia y la optometria evaltian de forma constante la herramien-
ta y nos facilitan su feedback, ideas para mejorar y optimizar la
herramienta y, por supuesto, también estdn a disposicién de los
Opticos que utilizan Gesvision”.

En definitiva, Gesvision apuesta por ser “el sistema mds potente
y sencillo de usar jamds creado para 6ptica”."Y sabemos que la
atencién al cliente y el soporte son una de las piezas fundamen-
tales en la ecuacién, cuando nos llaman o nos escriben les dedi-
camos el tiempo que sea necesario en escucharles para resolver
sus dudas y proponer soluciones. Gracias a ellos, nuestra herra-
mienta es cada vez mejor y quien viene con nosotros nunca nos
deja", ahade Lopez, que finaliza: “Es un proceso de colaboracién
constante, invertimos mucho tiempo en analizar hacia dénde
avanza el sector a través de nuestros colaboradores, aunque no
se nos ocurre mejor forma de entender las necesidades que escu-
char a los propios épticos’.

“GESVISION ES EL SISTEMA MAS POTENTE
Y SENCILLO DE USAR JAMAS CREADO
PARA OPTICA”
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